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La ganadería bovina es una de las principales actividades del sector agropecuario, que 
se desarrolla en nuestro país, principalmenteen las zonas rurales. 
La comercialización de ganado vacuno en nuestra región es la principal actividad que 
permite al productor rural la obtención de recursos como fuente para mejorar su economía. 
En la región Piura una de las provincias de mayor número de ganado vacuno es la 
Provincia de Huancabamba y, dentro de ella, el distrito de Canchaque es el más 
representativo.  
Los productores de los sectores rurales del distrito de Canchaque, subsisten gracias a 
la agricultura y a la ganadería. Dentro de esta última actividad destaca la crianza de ganado 
vacuno, que se ha convertido en una fuente inmediata para la obtención de 
ingresoseconómicos. 
Sin embargo se desconocía ¿cómo se realiza la comercialización del ganado vacuno 
en el distrito de Canchaque?, por lo que se propuso realizar un estudio para determinar la 
comercialización de ganado vacuno. 
De manera específica se tuvieron como objetivos: estudiar la realidad ganadera 
bovina en los caseríos del distrito de Canchaque, determinar las cadenas de 
comercialización de ganado bovino que existen en dicho distrito, y plantear las alternativas 
de la comercialización de ganado bovino. 
El estudio presumía que la comercialización del ganadoen el distrito de Canchaque se 









Salazar (2014), realizó el estudio de la comercialización de ganado vacuno en los 
Distritos de Santo Domingo, Chalaco y Pacaipampa, donde señala que poseen un 
gran potencial para la producción de ganado vacuno, el cual debería ser aprovechado 
por el bien y progreso no sólo de los productores de la zona sino también de la 
Región Piura en general. Reporta que la realidad ganadera en la zona de estudio 
muestra más de una complicación, la infraestructura vial, la idiosincrasia y la falta de 
recursos de los productores, además de la ausencia de capacitación en temas de 
comercialización y negociación alrededor de esta actividad productiva. 
Salazar (2014), también señala que el trabajo de investigación se realizó no sólo con 
el fin de conocer las condiciones en las que los productores de los Distritos de Santo 
Domingo, Chalaco y Pacaipampa comercializa el ganado vacuno, sino también para 
lograr identificar los canales de comercialización del ganado vacuno y los agentes 
que intervienen en estos, generando recomendaciones que ayuden a dinamizar dichos 
canales en la zona de estudio y esto se vea reflejado en la mejora de la calidad de vida 
del sector rural. 
 
2.9. ÁMBITO GEOGRÁFICO DEL DISTRITO. 
El distrito peruano de Canchaque es uno de los ocho que integran la provincia de 
Huancabamba, ubicada en el Departamento de Piura, bajo la administración del 
Gobierno Regional de Piura, en el norte del Perú. Limita por el norte con el Distrito 
de Lalaquiz y el Distrito de Huancabamba; por el este con el Distrito de Sondorillo; 
por el sur con el Distrito de San Miguel de El Faique; y, por el oeste con la Provincia 
de Ayabaca (MDC, 2016) 
El distritoocupa un área de 306,41 km². Su población según el último censo realizado 




Zohary (1998), afirma que la ganadería es una actividad económica de origen muy 
antiguo que consiste en el manejo de animales domesticables con fines de producción 
para su aprovechamiento. 
Ordinola (2001), y Salazar (2014), mencionan que la ganadería constituye la 
actividad natural complementaria a la agricultura campesina de un lugar, que la 
agricultura piurana comprende una región geográfica en la que se observa una 
marcada convivencia entre unidades productivas altamente capitalizadas 
(fundamentalmente ubicadas en la costa) y aquellas de escasa o nula capitalización, 
entre aquellas que poseen un alto acceso al mercado y aquellos de escaso o nulo 
acceso a este. Se conoce por un lado que el agro regional de mayor apoyo es aquel 
que posee marcado sesgo pro-industrial y/o pro-exportador, mayoritariamente ligado 
a la agricultura altamente capitalizada. 
La ganadería está relacionada con la agricultura. En estos casos el ganado aporta el 
estiércol, que es utilizado como abono, y los cultivos aportan el alimento para los 
animales (Ordinola, 2001; y Salazar, 2014). 
 
2.10.1. Ganado vacuno. 
Ramos (1990), menciona que la crianza de ganado vacuno es una actividad 
que les permite poder contar con dinero fresco para su utilización en el proceso 
productivo o en la mantención de la familia. Además el ganado es un recurso de las 
familias campesinas de significativa importancia a pesar de su pequeño tamaño de 
stock, constituyendo una actividad “casi natural” que no requiere de mayor esfuerzo 







2.10.2. Ganadería y economía campesina. 
Brunett (2009), refiere que dentro del grupo de estrategias que desarrollan las 
unidades campesinas, se encuentra la ganadería, lo que obliga, a una aproximación 
teórica que permita contar con elementos para la evaluación de la sustentabilidad. 
Son pocos los estudios que han abordado a la actividad pecuaria dentro de los 
esquemas de producción campesina. La gran mayoría de los estudios se centran en la 
actividad agrícola. En general, la ganadería es considerada importante en la 
agricultura ya que es una actividad que ayuda a asegurar el abastecimiento 
alimenticio, la fuerza de trabajo y el transporte en las unidades campesinas. Por lo 
que esta actividad no puede ser analizada con los criterios que han sido diseñados 
para los sistemas de producción especializados y tecnificados. Al igual que la 
agricultura tradicional, es necesario diseñar enfoques, conceptos y métodos para su 
adecuado estudio (Brunett, 2009). 
En este apartado se resumen algunos planteamientos teóricos:  
 La ganadería es representada como un subsistema integrado al sistema y se 
constituye por una serie de especies que aportan carne, leche, piel, fertilizante 
orgánico, animales de reposición, trabajo y combustible (Soto y Bachtold, 
1988). 
 Estos importantes aportes que hace la ganadería a las unidades de producción 
campesina, provienen de una serie de acciones con la intención de optimizar 
el uso de sus recursos y de los medios de producción que poseen; más 
concretamente, la ganadería permite valorizar subproductos de los cultivos y/o 
recursos forrajeros naturales que de otra manera no podrían utilizarse; de igual 
manera, permite ocupar mano de obra que no tendría ocupación en otros 
sectores. Por lo tanto, una limitante o posibilidad para que se desarrolle la 
ganadería en las unidades de producción, es la propia disponibilidad de forraje 
y de fuerza de trabajo familiar(Arriaga, et al, 2000). 
 Para Altieri (2000), el principal componente del subsistema pecuario es el 
forraje, por lo que su cantidad y calidad son determinantes en el nivel de 
productividad y adaptación del ganado y el número de cabezas a mantener. 
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2.11. POBLACIÓN DE GANADO. 
Fujimori (1985), manifestó que en Perú la situación ganadera en el área de vacunos 
dispone aproximadamente de  4 100 000 vacunos, apreciándose que la población 
nacional en la década del 70 al 80 disminuyó y que de este total el 74% se encuentra 
en la sierra, siendo el 85% ganado criollo. 
Canales (1991), informa que la ganadería nacional está en declive por falta de 
créditos desde hace aproximadamente tres años. Desde 1988, no hay un verdadero 
programa de desarrollo ganadero, ni los créditos necesarios para apoyar la crianza del 
ganado vacuno. 
Según el IV Censo Nacional Agropecuario 2012, el 68% del total de las pequeñas 
unidades agropecuarias (hasta 5 Has), se encuentran en la sierra de nuestro país, 
quienes viven de la agricultura y la ganadería, que es la actividad que más ingresos 
les reporta. Cabe mencionar que aunque las ventas del ganado no son frecuentes, es 
su “caja chica” (INEI, 2012). 
 
2.12. PROBLEMÁTICA DE LA GANADERÍA NACIONAL. 
Matto (1991), menciona que el problema de la ganadería nacional, básicamente 
consiste en la insuficiencia de la producción para satisfacer la demanda. Este 
problema referido principalmente a los productos, carne, leche y sus derivados. Se 
proyecta desfavorablemente en el futuro al considerar que la tasa de crecimiento de la 
demanda interna es significativamente superior al crecimiento de la producción. 
Matto (1991), menciona que los principales problemas de la ganadería en el Perú son: 
 Descapitalización progresiva de la población ganadera, por la inseguridad de 
inversión de este subsector. 
 Escasa disponibilidad de pastos cultivados y forrajes, así como progresiva 
degradación de las pasturas naturales por el sobrepastoreo y falta de 




 Escasa o nula inversión del estado en infraestructura, servicios, etc. en la zona 
alto andina, que origina a la vez, la migración a los centros urbanos. 
 Falta de asistencia técnica y de crédito. 
 Falta de un adecuado programa de mejoramiento genético y transferencia 
tecnológica para el incremento de la producción. 
 Las consecuencias de la problemática de la ganadería son (Matto, 1991): 
 El mejoramiento del nivel de vida de la gran masa de campesinos, ocupada total 
o parcialmente en la actividad ganadera, depende de la productividad 
económica que ella lanza. 
 La deficiencia en la producción de alimentos de origen pecuario (carne, leche y 
derivados), para abastecer una demanda creciente, consecuencia del incremento 
de la población, determina el aumento de las importaciones con la consiguiente 
fuga de divisas. 
 El nivel tecnológico de la producción pecuaria acusa un considerable atraso 
cuya expresión más clara se encuentra en los rendimientos promedio actuales, 
comparados con los rendimientos potenciales factibles de lograr en el país con 
tecnología actualmente disponible. 
 
2.13. SISTEMAS DE CRIANZA. 
Matto (1991), menciona que la ganadería está distribuida en mayor proporción 
principalmente en la sierra y en la costa del país y en menos cantidad poblacional en 
la región selva. La población ganadera en general está en su mayoría en manos de 
pequeños o medianos propietarios y comunidades campesinas con sistemas de crianza 
carentes de tecnologías y en menor proporción las crianzas están en poder de grandes 
productores, cooperativas agrarias y empresas asociativas en donde los sistemas de 
crianza se caracterizan por una adecuada tecnificación que se refleja en la mayor 







Coscia (1978), afirma que la comercialización de productos agropecuarios abarca 
todo el proceso que media desde que el producto sale de la explotación o finca del 
productor hasta que llega a manos del consumidor. 
Seminario (1989), define la comercialización como a todas las actividades 
económicas que llevan consigo el curso de bienes y servicios desde la producción al 
comercio. 
 
2.14.1. Sistemas de comercialización de ganado y carnes. 
Matto (1991), afirma que la estructura de la tenencia de tierra y la propiedad 
del ganado en el país motiva que la comercialización se efectué por medio de 
intermediarios, quienes adquieren el ganado, de preferencia en ferias dominicales en 
las localidades de la sierra, llegándose a formar lotes que son transportados por vía 
terrestre a mercados de la costa. Dicho ganado es seleccionado en lotes,una parte que 
está en condiciones de sacrificio es beneficiada de inmediato y la otra requiere ser 
sometida a un proceso de engorde, para su posterior beneficio en los mataderos. 
 
2.14.2. Fines de la comercialización.  
Seminario (1989), señala que el objetivo de emprender investigaciones sobre 
la comercialización y programas de perfeccionamiento, es que los canales de 
comercialización de todos los tipos, adopten los mejores métodos y lleven a cabo sus 
correspondientes funciones con la máxima eficacia.  
La Organización de las Naciones Unidas para la Alimentación y la 
Agricultura – FAO (1989), manifiesta que la interdependencia entre comercialización 
y producción en el desarrollo agrícola debe reconocerse plenamente en todo estudio 
de estos problemas. Los productores solo ampliarán su producción en la medida en 
que una organización en la comercialización les permita vender en condiciones 
remunerativas. Los programas de produccioón y comercialización deben considerarse 
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inseparables y el inadecuado enlace entre los responsables de la planificación de cada 
uno de estos aspectos constituye un impedimento de sobra conocido. 
 
2.14.3. Funciones de la comercialización. 
Seminario (1989), manifiesta que las funciones o actividades mas importantes 
de la comercialización se resumen en: 
a) Función de acopio. 
b) Función de elaboración y preparación para el consumo. 
c) Función de distribución. 
 
2.14.4. Canales de comercialización. 
Mendoza (1995), mencionaque el canal de comercialización es también 
llamado circuito de comercialización, canal de distribución, canal de mercadeo, 
cadena de intermediación, y es una manera sistemática de conocer el flujo de 
circulación de los bienes y servicios entre un origen (producción) y un destino 
(comprador). 
Rondón (1991), indica algunas de las rutas típicas producidas en el comercio 
del ganado vacuno: 
a. Productores: criadores y engordadores. 
b. Intermediarios: transportistas, comisionistas y mayoristas. 
c. Consumidores: madres de familia,restaurantes, hospitales, instituciones, 
etc. 
Así mismo, menciona que en la producción proveniente de pequeños 
productores intervienen mayor número de intermediarios. Es de suma importancia 
tener en cuenta el número de intermediarios que participan en el proceso, porque los 
costos de comercialización dependen de los canales utilizados para llegar del 




2.14.5. Márgenes de comercialización. 
Seminario (1989), define, márgenes de comercialización, como la diferencia 
entre el precio al primer vendedor y el que paga el último comprador. Este margen 
equivale a la remuneración de los distintos elementos que integran el canal de 
comercialización. El margen de comercialización está constituido por los márgenes 
individuales obtenidos por los distintos intermediarios que asumen la propiedad de un 
productor para venderlo y por los costos específicos de los servicios prestados. En si 
los costos y márgenes de comercialización, al igual que los precios de los productos 
básicos, se rigen por la oferta y demanda de los servicios de comercialización. 
Seminario (1989), indica que el margen bruto de comercialización se expresa 
como un porcentaje de la utilidad total que se obtiene a cada nivel de 
comercialización, llámese, mayorista u otro intermediario existente dentro de la 
cadena de distribución. 
 
       




M.B.C = Margen bruto de comercialización. 
Pc = precio de compra. 
Pp = precio del productor. 
 
2.14.6. Agentes de comercialización. 
Según Mendoza (1995), los agentes de comercialización son: 
a. Productor: es el primer participante en el proceso, desde el momento de 
tomar una decisión sobre su producción. 
b. Acopiador rural: se le conoce como camionero o intermediario 




c. Mayorista: es el agente de mercado que adquiere los productos de los 
operadores y los vende al detallista. 
d. Detallista: son intermediarios que tienen por función básica el 
fraccionamiento o división del producto y suministro del consumidor. 
e. Empresas transformadoras: utilizan como materia prima los productos 
agropecuarios siendo parte del canal de comercialización. 
f. Exportadores e importadores: son los comerciantes, generalmente 
constituidos por empresas que se especializan en la exportación e 
importación de productos agropecuarios con mayor o menor grado de 
procesamiento. 
g. Entidades o agencias gubernamentales: agrupan todos los organismos 
estatales o paraestatales encargados de la doble función de garantizar 
precios mínimos al productor y abastecimiento regular a precios 
controlados al consumidor. 
h. Asociaciones de productores y consumidores: concebidas con el propósito 
de reemplazar intermediarios e incidir sobre los márgenes de 
comercialización. 
i. Corredores: son los agentes comisionistas de los demás participantes, 
actúan a todos los niveles del proceso de distribución y perciben una 
comisión fija o porcentual de acuerdo a su gestión. 














MATERIALES Y METODOS 
3.8. LUGAR DE EJECUCIÓN. 
El presente estudio se desarrollóen el distrito de Canchaque, provincia de 
Huancabamba, departamento de Piura; el cual cuenta con 28 caseríos y 10 anexos. 
La información geográfica del distrito de Canchaque es la siguiente(MDC, 2016): 
 Longitud  : 79°36′23″ Oeste 
 Latitud  : 5°22′35″ Sur 
 Altitud  : 1 198 m.s.n.m. 
 Extensión territorial : 306,41 km² 
 Densidad poblacional : 8 235 habitantes 
 Temperatura  : De 18,3 a 26,8 °C 
 
3.9. DURACIÓN DE LA INVESTIGACIÓN. 
La ejecución del proyecto tuvo una duración de 5 meses. 
 
3.10. MATERIALES Y EQUIPOS. 
Materiales: 












3.11. MÉTODO DE RECOLECCIÓN DE DATOS. 
Se llevó a cabo mediante la aplicación de encuestas a 60 ganaderos, distribuidos en 
16 caseríos del distrito. 
También se encuestaron a los cuatro principales comerciantes de ganado del distrito. 
Las encuetas fueron validadas a través de observaciones y correcciones por el asesor 
del proyecto antes de su aplicación. 
 
3.12. PROCEDIMIENTO. 
3.12.1. Etapa preliminar. 
 Se estructuraron las encuestas para los productores y para comerciantes, 
yse validaron. 
 Se solicitó el padrón de ganaderos en la Municipalidad Distrital de 
Canchaque. 
 Dentro de las zonas propuestas para el estudio (Canchaque, Maraypampa, 
Coyona y Anexos), se identificaron los 16 caseríos con mayor número de 
ganaderos. 
 En cada caserío se identificaron los ganaderos representativos (60 en 
total). 
 
3.12.2. Etapa de campo. 
 Se hicieron visitas a los diferentes predios de ganado vacuno 
informándoles la finalidad del estudio. 
 Se aplicó la encuesta a los ganaderos, algunos nos atendieron en sus 
parcelas y otros en sus casas.  
 De la información de las encuestas a ganaderos se pudieron identificar 
cuatro comerciantes. 
 Dichos comerciantes fueron ubicados y encuestados, algunos en el predio 
del productor y a otros se les hizo la visita a sus casas. 
 Adicionalmente se entrevistó a una persona que compra vacunos vivos 




3.12.3. Etapa de procesamiento de datos. 
Con los datos obtenidos en la etapa de campo se realizó el procesamiento 
estadístico de las encuestas en Excel, así como también la interpretación respectiva. 
 
3.13. ANÁLISIS DE LOS DATOS OBTENIDOS. 
Los datos que se obtuvieron en las encuestas se procesaron en base a los objetivos 
específicos del proyecto de tesis. 
 
3.14. DISEÑO Y ANÁLISIS ESTADÍSTICO. 
3.14.1. Tipo de investigación. 
La investigación fue de tipo descriptivo y explicativo. 
 
3.14.2. Diseño de investigación. 
El diseño fue no experimental. 
 
3.14.3. Población y muestra. 
La población la constituyen 544 productores de ganado del distrito de 
Canchaque. 
Para obtener la muestra representativa se empleó la siguiente fórmula 
estadística (Jaramillo y Martínez, 2010): 
   
       
        
 
Donde:  
n = Tamaño de muestra 
N = Tamaño de población = 544 
Z = Coeficiente de confiabilidad (90%) = 1,645 
P = probabilidad de éxito (50%) 
q = probabilidad de eficacia (50%) 







   
                          
                               
   
 
        
         
              
 
Lamuestra (60), se distribuyó de la siguiente manera: 
 
Tabla 01. Distribución de encuestas realizadas en el distrito en estudio 
 








        
        
      
20 
MARAYPAMPA 169 
        
        
      
19 
COYONA 111 
        
        
      
12 
ANEXOS 80 
        
       
     
9 
TOTAL 544  60 
 
Los caseríos encuestados en la zona de Canchaque fueron: 
 Canchaque (4 encuestas) 
 Yumbe (4 encuestas) 
 Chorro Blanco (4 encuestas) 
 Pampa Minas (4 encuestas) 





Los caseríos encuestados en la zona de Maraypampa fueron: 
 Maraypampa (4 encuestas) 
 La Vaquería (4 encuestas) 
 Yahuanduz(4 encuestas) 
 Huarapos (4 encuestas) 
 Hualtacal (3 encuestas) 
 
Los caseríos encuestados en el centro poblado de Coyona fueron: 
 Coyona (4 encuestas) 
 Cilia (4 encuestas) 
 San Francisco (4 encuestas) 
 
Los caseríos encuestados en los Anexos fueron: 
 Mishahuaca(3 encuestas) 
 Potrerillo (3 encuestas) 
 Laguna de El Toro (3 encuestas) 
 
3.14.4. Análisis estadístico. 
Los resultados se describieron mediante tablas con porcentajes e intervalo de 
confianza. 
El intervalo de confianza se determinó utilizando la siguiente fórmula (Jaramillo y 
Martínez, 2010): 
        √     
Dónde:  
P = porcentaje de presencia 
Z = 1,96 
q = 1 – p 





RESULTADOS Y DISCUSIÓN 
 
4.4. REALIDAD GANADERA BOVINA EN LOS CASERIOS DEL DISTRITO DE 
CANCHAQUE. 
 
4.4.1. Porcentaje de productores porgénero. 
Como se aprecia en la Tabla 02, el 68,33% de los productores de ganado 
vacuno de las zonas rurales del distrito de Canchaque, son de género masculino, 
mientras que el 31,67% de productores, son de género femenino.  
 
Tabla 02: Porcentaje de productores por género. 
Género Productores Porcentaje I C RMIN RMAX 
Masculino 41 68,33 11,77% 56,56% 80,10% 
Femenino 19 31,67 11,77% 19,90% 43,44% 
Total 60 100,00 0,00% 100,00% 100,00% 
IC = Intervalo de confianza 
R MIN = Rango Mínimo 
R MAX = Rango Máximo 
La existencia de un mayor porcentaje de productores del género masculino en 
la zona en estudio se debe a que es tradición en el área rural de que los hombres se 
encarguen de las labores de cultivos y crianza. 
Salazar (2014), menciona que el 91,9%; 83,5% y el 80,6% de los productores 
en los distritos de Santo Domingo, Chalaco y Pacaipampa respectivamente, son 
también de género masculino, sin embargo el porcentaje es mayor a lo encontrado en 





4.4.2. Grado de instrucción de los productores. 
En la Tabla 03 se presentan los productores agrupados según su grado de 
instrucción. 
 
Tabla 03: Productores por grado de instrucción. 
Grado de instrucción Productores Porcentaje I C RMIN RMAX 
Sin educación 1 1,67 3,24% 0,00% 4,91% 
Primaria incompleta 18 30,00 11,60% 18,40% 41,60% 
Primaria completa 18 30,00 11,60% 18,40% 41,60% 
Secundaria incompleta 1 1,67 3,24% 0,00% 4,91% 
Secundaria completa 18 30,00 11,60% 18,40% 41,60% 
Técnico/superior 4 6,67 6,31% 0,35% 12,98% 
Total 60 100,00 0,00% 100,00% 100,00% 
 
Podemos observar que el 90% de productores tienen instrucción: primaria 
completa (30%), primaria incompleta (30%), y secundaria incompleta (30%). Sólo el 
6,67% tiene estudios técnicos o superiores. 
Para una mejor interpretación, en el Gráfico 01 se presentan los productores 
agrupados según su género y grado de instrucción. 
Se puede observar en dicho gráfico que la mayor parte de productores varones 
tiene primaria incompleta (34,15%), y la mayor parte de productores del género 
femenino tienen secundaria completa (36,84%).  
Al parecer el grado de instrucción del productor de Canchaque se ha 
incrementado. Antiguamente las prioridades del productor eran diferentes porque 
para ellos la educación no era del todo importante, porque se dedicaban a ayudar a 
sus familias en las parcelas y el acceso a las escuelas no era como en la actualidad. 
Hoy en día los productores brindan a sus hijos mejores oportunidades en 
cuanto a educación, pero una vez que salen de sus distritos y llegan a las ciudades, 
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estudian carreras que no están relacionadas con el mundo pecuario lo que permite 
quedarse en las ciudades, y no dan importancia al sector pecuario.  
 
 
Gráfico 01: Grado de instrucción de los productores según género 
 
Se puede observar que las mujeres dedicadas a la producción de ganado tienen 
mayor grado de instrucción que los varones del distrito de Canchaque. El 36,84% de 
los productores corresponde a mujeres con secundaria completa versus el 26,83% de 
hombres con la misma instrucción, y en educación superior el 10,53% de mujeres 
supera al 4,88% de varones. 
Esta observación podría deberse a que las mujeres no llegan a ejercer sus 
estudios haciéndose cargo de las actividades pecuarias en reemplazo de los varones 
que estudiaron y no volvieron a sus tierras. 
Las mujeres productoras del distrito de Canchaque tienen mayor instrucción 
superior o técnica (10,53%) que las de otros distritos como Santo Domingo (2,5%), 
Chalaco (3,9%) o Pacaipampa (2%), según lo reportado por Salazar (2014). 
Solo el 21,05% tienen educación primaria incompleta, que es inferior a Santo 
Domingo (85,7%) o Chalaco (46,7%) en la provincia de Morropón, o como el distrito 
de Pacaipampa (86,1%) de la provincia de Ayabaca (Salazar, 2014). 
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Sin embargo mientras que en el Distrito de Pacaipampa un 0,5% de mujeres 
son analfabetas (Salazar, 2014), en Canchaque son el 5,26%.  
Lo anterior podría deberse a que el Distrito de Canchaque tiene más acceso a 
las ciudades de Piura o Chiclayo, lo que brinda mayores oportunidades de estudio o 
desarrollo a comparación con Santo Domingo, Chalaco o Pacaipampa. 
 
4.4.3. Encargados de la crianza. 
En la Tabla 04 se presentan los productores encargados y responsables de la 
crianza del ganado vacuno. 
 
Tabla04: Encargados de la crianza. 
Encargados  Productores   Porcentaje I C RMIN RMAX 
Padre de familia 38 63,33 12,19% 51,14% 75,53% 
Madre de familia 6 10,00 7,59% 2,41% 17,59% 
Familia nuclear 2 3,33 4,54% 0,00% 7,88% 
Familia indirecta 3 5,00 5,51% 0,00% 10,51% 
Personal contratado 8 13,33 8,60% 4.73% 21,93% 
Padre + contratado 3 5,00 5,51% 0,00% 10,51% 
Total  60 100,00 0,00% 100,00% 100,00% 
 
Se observa que en las zonas de estudio del distrito de Canchaque, la crianza de 
ganado vacuno es responsabilidad del padre de familia en un 63,33%, el 13,3% está 
bajo la actividad de personal contratado.  
En Canchaque sólo 3,33% queda a cargo de la familia nuclear, lo que es 
inferior a lo reportado por Salazar (2014), que indica que en los distritos de Santo 
Domingo (47,7%), Chalaco (38,5%) y Pacaipampa(46,2%), la madre de familia y los 
hijos apoyan constantemente al padre de familia en las labores de crianza (la familia 
nuclear). De igual manera Ordinola (2001), menciona que “la mano de obra familiar 
campesina está constituida por los miembros que habitaban en la misma casa”.  
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Lo observado podría deberse a que los hijos se dedican más a estudiar y 
menos a las labores de campo, quedando la responsabilidad en el padre de familia o 
en personal contratado para dichas labores. 
 
4.4.4. Inventario de ganado vacuno de productores. 
En la Tabla 05, se aprecia la cantidad de ganado vacuno que poseen los 
productores del distrito de Canchaque. 
 
Tabla 05: Inventario de ganado vacuno de productores. 
 
Se observa que el mayor porcentaje de los productores (50%), poseen entre 10 
a 15 cabezas de ganado vacuno y el 30% poseen entre 6 a 10 cabezas de ganado. El 
menor porcentaje (1,67%), es de productores con 1 a 5 animales. 
La cantidad de bovinos por propietario en Canchaque es mayor a lo reportado 
para otros distritos. Salazar (2014), indica que la mayor parte de los productores del 
distrito de Chalaco (58,2%), tienen entre 1 a 5 cabezas de ganado;en el distrito de 
Pacaipampa el 46,8 % de los productores poseen entre 6 a 10 cabezas de ganado y un 
33,9% poseen entre 1 a 5 cabezas de ganado. Esto podría deberse a que en Canchaque 
es posible tener más animales por la mayor disponibilidad de pasturas. 
Con respecto al distrito de Santo Domingo, el 36% de los productores poseen 
entre 6 a 10 cabezas de ganado (Salazar, 2014), que sería similar a lo encontrado en 
N° de vacunos  Productores Porcentaje I C RMIN RMAX 
1 a 5 1 1,67 3,24% 0,00% 4,91% 
6 a 10 18 30,00 11,60% 18,40% 41,60% 
11 a 15 30 50,00 12,65% 37,35% 62,65% 
16 a 20 8 13,33 8,60% 4,73% 21,93% 
más 20 3 5,00 5,51% 0,00% 10,51% 
Total 60 100,00 0,00% 100,00% 100,00% 
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Canchaque (30±11,60%). Sin embargo en Canchaque es mayor el porcentaje de 
tenencia de 11 a 15 bovinos (50%), respecto a Santo Domingo (30%). 
La mayoría de productores poseen una cantidad reducida de ganado vacuno en 
comparación con las explotaciones de la costa según Salazar (2014); esto se debe a 
que como bien menciona Ordinola (2001), “la ganadería constituye la actividad 
natural complementaria a la agricultura campesina de un lugar”. 
 
4.4.5. Razas de ganado vacuno en la zona de estudio. 
 En cuanto a las razas de ganado vacuno que se crían en la zona de estudio, se 
aprecia en la Tabla 06, que el 55% de productores posee ganado vacuno cruzado. 
 





A pesar de haber una diferencia numérica, estadísticamente se da por igual la 
crianza de vacunos criollos o cruzados. 
Según los resultados finales del IV Censo Nacional Agropecuario (INEI 
2012), el 71,1% del ganado vacuno en la sierra de nuestro país son criollo, lo que 
indicaría que en el distrito de Canchaque se viene produciendo una mejora genética 
por cruzamiento.  
La existencia de ganado criollo en Canchaque sigue siendo necesaria. Delgado 
y García (2016),indican que la dedicación a la crianza y el uso principal del ganado 
vacuno criollo en el Perú ha sido como elemento de tracción y productor de carne 
como en su país de origen (España). El ganado criollo es un biotipo proveniente del 
ganado vacuno que trajeron los españoles hace más de 400 años, valioso por su 
rusticidad, gran adaptación al medio; dado que la gran parte de las áreas agrícolas de 
la sierra tienen una pendiente alrededor de 25%, se hace difícil la utilización de 
Razas Productores Porcentaje I C RMIN RMAX 
Cruzado 33 55 12,59% 42,41% 67,59% 
Criollo 27 45 12,59% 32,41% 57,59% 
Total 60 100 0,00% 100,00% 100,00% 
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maquinaria completa. Por ello, el ganado vacuno criollo contribuye también como 
fuente de tracción, siendo una alternativa el uso de yunta para las labores agrícolas y 
de transporte comunal y familiar. 
 
4.4.6. Alimentación del ganado vacuno. 
Se aprecia en la tabla 07, el tipo dealimentación del ganado vacuno del lugar 
de estudio, donde los productores no acostumbran a la utilización del concentrado, 
solo el pasto cultivado y pasto natural.  
 
Tabla 07: Alimentación del ganado vacuno. 
Tipo de alimentación Productores  Porcentaje I C RMIN RMAX 
Pasto cultivado 48 80,00 10,12% 69,88% 90,12% 
Pasto natural 5 8,33 6,99% 1,34% 15,33% 
Mixto 7 11,67 8,12% 3,54% 19,79% 
Total 60 100 0,00% 100,00% 100,00% 
 
Como podemos apreciar el 80% de productores alimentan a su ganado en base 
a pasto cultivado (pasto castilla, Panicum maximun; pasto elefante, Pennisetum 
purpureum; y pasto maralfalfa, Pennisetum sp), el 11,67% de la alimentación es 
mixta (pasto cultivado y pasto natural), siendo 8,33 % la alimentación a base de pasto 
natural solamente. 
Al respecto, la alimentación es mejor que en la de otros distritos. Salazar 
(2014), menciona que en los distritos de Santo Domingo, Chalaco y Pacaipampa la 
alimentación es en base a pasto natural, otro importante grupo de productores 
aprovechan los rastrojos de cosecha como la taraya y la ofrecen a sus animales a la 
par con el pasto natural y gracias a los proyectos de mejoramiento de pasturas, los 
productores en un reducido grupo, brindan a sus animales pasto elefante morado, el 




4.4.7. Vacunaciones del ganado vacuno. 
Como se observa en la Tabla 08, el 98,33% de los productores vacunan su 
ganado, mientras que el 1,67% no lo hacen. 
 
Tabla 08: Vacunaciones del ganado vacuno. 
Vacunaciones Productores Porcentaje I C RMIN RMAX 
Si 59 98,33 3,24% 95,09% 100,00% 
No 1 1,67 3,24% 0,00% 4,91% 
Total 60 100,00 0,00% 100,00% 100,00% 
 
Los productores han tomado conciencia sobre la importancia de la 
vacunación, tanto en la crianza como en la necesidad de contar con certificados para 
el tránsito normal del ganado al momento de la venta. Aun así existe un 1,67% de 
productores que no vacunan a sus animales. 
Antiguamente, los productores no tomaban conciencia de la importancia que 
representaba cumplir con el calendario sanitario y mucho menos se preocupaban por 
la administración de medicamentos que mejoren la producción del ganado vacuno. 
Poco a poco y gracias a las campañas de vacunación y al trabajo de los 
técnicos, se ha logrado concientizar a los productores sobre la importancia que es 
tener animales sanos y con certificación sanitaria al momento de la comercialización 
para que puedan aspirar a un precio justo. 
La única vacuna que se aplica en la zona es la triple bovina, para prevenir el 
carbunco sintomático, el edema maligno y la pasteurelosis.   
Todos los comerciantes del distrito de Canchaque exigen al productor el 





4.4.8. Encargados de las vacunaciones del ganado vacuno. 
En la Tabla 09, se aprecia la participación de las instituciones y del productor 
como encargados de las vacunaciones. 
 
Tabla 09: Encargados de las vacunaciones. 
Encargados de las 
vacunaciones 
Productores Porcentaje I C RMIN RMAX 
SENASA + municipalidad  40 67,67 11,93% 54,74% 78,59% 
Productor 6 10,00 7,59% 2,41% 17,59% 
SENASA 2 3,33 4,54% 0,00% 7,88% 
SENASA + productor 12 20,00 10,12% 9,88% 30,12% 
Total 60 100,00 0,00% 100,00% 100,00% 
 
Como se observa el 67,67% deproductores realizan las vacunaciones mediante 
el convenio de SENASA por medio de la Municipalidad Distrital de Canchaque. 
Las vacunaciones de ganado vacuno para todo el distrito de Canchaque, se 
realiza anualmente a través de convenios entre SENASA y las municipalidades, con 
el fin de garantizar el estado sanitario del ganado vacuno por medio de la realización 
de campañas de vacunaciones contra el carbunclo sintomático y edema maligno. 
La municipalidad adquiere los recursos biológicos (vacunas), que es entregada 
al promotor o técnico agropecuario conjuntamente con los certificados de SENASA. 
El técnico realiza las vacunaciones y extiende el certificado oficial reportando una 
copia a la municipalidad.  
En algunos casos los productores compran la vacuna y ellos mismos realizan 
la aplicación. Esto no conlleva a la emisión de certificado. 
Por esta razón el 67,67% de propietarios aprovecharán las campañas por la 





4.4.9. Aplicación de tratamientos del ganado vacuno. 
En la Tabla 10 se compara a los productores que realizan tratamientos del 
ganado vacuno con los que no lo hacen. 
 
Tabla 10: Aplicación de tratamientos. 
Aplicación  Productores  Porcentaje I C  RMIN RMAX 
Si 51 85 9,04% 75,96x% 94,04% 
No 9 15 9,04% 5,96% 24,04% 
Total 60 100 0,00% 100,00% 100,00% 
 
En cuanto a la aplicación de tratamientos del ganado vacuno durante su 
crianza, se aprecia que el 85% de los productores si lo hace. 
Lo anterior coincide con Salazar (2014), que menciona que el 88,4%; 86,6% y 
98,4% de los productores de los distritos de Santo Domingo, Chalaco y Pacaipampa 
respectivamente, si aplican algún tratamiento al ganado vacuno durante su crianza. 
Generalmente la aplicación de tratamientos corresponde a antibióticos, 
vitaminas o antiparasitarios.Para infecciones suelen usar Promicina corticoide® y 
Emicina LA®; como vitaminas usan Vigantol® y Hematopan®; para insectos, 
garrapatas y moscas aplicanDiclotrin®; contra las miasis usanButox® y también 
curabicheras. 
En la Tabla 11se indican lostipos de medicamentos que aplican los 










Tabla 11: Tipo demedicamentos y tratamiento. 
Medicamentos Productores Porcentaje I C RMIN RMAX 
Antiparasitarios 19 31,67 11,77% 19,90% 43,44% 
Vitaminas 17 28,33 11,40% 16,93% 39,74% 
Antiparasitarios + 
vitaminas 
15 25,00 10,96% 35,96% 14,04% 
No aplican 9 15,00 9,04% 24,04% 5,96% 
Total 60 100,00 0,00% 100,00% 100,00% 
 
Se observa que el 31,67% de los productores aplican a su ganado vacuno sólo 
antiparasitarios externos e internos a través de baños periódicos (dosis según indique 
el producto) como también oral o inyectables.De manera similar, el 28,33% de 
productores sólo aplican vitaminas a su ganado vacuno. Un 25% de productores 
aplican el tratamiento con ambos medicamentos. 
Lo observado difiere a lo reportado por Salazar (2014), para el distrito de 
Santo Domingo donde un 59,2 % aplican antiparasitarios y vitaminas, mientras que el 
25,0 % únicamente vitaminas, y el 15,8 % sólo suministran antiparasitarios. 





4.5. CADENAS DE COMERCIALIZACIÓN DE GANADO BOVINO  
4.5.1. Ventas de ganado vacuno por año. 
Se presenta en la tabla 12, las veces que el productor realiza la venta de 
ganado vacuno anualmente que puede ser una vez o hasta más de 5 veces por año. 
 
Tabla 12: Ventas de ganado vacuno por año. 
Ventas por año Productores   Porcentaje I C RMIN RMAX 
1 vez 20 33,33 11,93% 21,41% 45,26% 
2 veces 27 45,00 12,59% 32,41% 57,59% 
3 veces 8 13,33 8,60% 4,73% 21,93% 
4 veces 1 1,67 3,24% 0,00% 4,91% 
5 veces 2 3,33 4,54% 0,00% 7,88% 
Más de 5 veces 1 1,67 3,24% 0,00% 4,91% 
No venden  1 1,67 3,24% 0,00% 4,91% 
Total 60 100,00 0,00% 100,00% 100,00% 
 
Se muestra que en el distrito de Canchaque mayormente el 45% de los 
productores vendenganado dos veces por año y el 33,33% venden una vez por año. 
De manera similar, Salazar (2014), menciona que en los distritos de Santo 
Domingo, Chalaco y Pacaipampa, el 36% de productores realizan la venta de ganado 
vacuno una o dos veces por año. Indica además que las ventas son bajas en algunos 
años debido a las limitaciones económicas de los productores, a la poca cantidad de 
ganado vacuno que poseen, a la escasez de pasturas, entre otros motivos. 
Ordinola (2001), menciona que, “la ganadería constituye la actividad natural 
complementaria a la agricultura campesina del lugar. Los animales proporcionan a la 
familia campesina alimentos, transporte, energía animal y subproductos, 
constituyéndose en fuente de ahorro y capitalización que puede ser convertido en 
dinero en plazo muy inmediato”. 
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En comparación con las explotaciones de ganado vacuno de la costa y la selva 
que poseen grandes lotes de animales, con características para la producción de carne 
alimentados con otros insumos y que son empresas de ventas fijas y continuo con 
compradores establecidos; en la sierra la realidad es diferente, debido a su situación 
geográfica y al número reducido de animales que poseen, según Salazar (2014). 
 
4.5.2. Razas de ganado vacuno que se venden. 
En cuanto a las razas de ganado vacuno que se venden en la zona de estudio, 
se aprecia en la Tabla 13, que los productores venden ganado vacuno tanto cruzado 
como criollo. 
Tabla 13: Razas de ganado vacuno que se venden. 
Razas  Productores   Porcentaje I C RMIN RMAX 
Cruzado 32 53,33 12,62% 40,71% 65,96% 
Criollo 27 45,00 12,59% 32,41% 57,59,% 
No venden 1 1,67 3,24% 0,00% 4,91% 
Total 60 100,00 0,00% 100,00% 100,00% 
 
Se observa que no existe diferencia significativa entre las razas de ganado 
vacuno al momento de la venta, indicando que un 53,33% de productores venden 
animales cruzados y el 45,00% venden animales criollo.  
También existen un 1,67 % de productores que no venden, cuya producción es 
para consumo familiar. 
Si comparamos las razas producidas (Tabla 06) con las vendidas, se observa 
que el productor prefiere vender los animales criollos (45% vs 45%) y conservar los 






4.5.3. Sexo del ganado vacuno que se vende. 
Se presenta en la Tabla 14 la venta de ganado vacuno que realizan los 
productores según el sexo del animal. 
 
Tabla 14: Sexo del ganado vacuno que se vende. 
Ventas por 
sexo 
Productores Porcentaje I C RMIN RMAX 
Solo hembra 3 5,00 5,51% 0,00% 10,51% 
Solo macho 38 63,33 12,19% 51,14% 75,53% 
Ambos 18 30,00 11,60% 18,40% 41,60% 
No venden 1 1,69 3,24% 0,00% 4,91% 
Total 60 100,00 0,00% 100,00% 100,00% 
 
Se aprecia que un 63,33 % de productores realizan generalmente la venta de 
ganado vacuno macho y el 30% de productores realizan la venta tanto de machos 
como hembras. Estos últimos realizan las ventas movidos por la necesidad del hogar 
o escasez de pasto. 
Existen un 5% de productores que venden sólo hembras, debido a que se 
prefiere mantener en el campo vacunos hembras por motivos de reproducción. 
Los productores refieren que la venta de hembras en general es baja por 
motivos de que no son muy preferidos por los comerciantes, aunque 3 de 4 
comerciantes indicaron que comprarían animales de ambos sexos, y sólo un 








4.5.4. Edad del ganado vacuno que se vende. 
Se presenta en la Tabla 15 la edad del ganado vacuno en que los productores 
realizan la venta. 
 
Tabla 15:Edad del ganado vacuno que se vende. 
Venta por edad  Productores   Porcentaje I C RMIN RMAX 
1 - 3 años 17 28,33 11,40% 16,93% 39,74% 
4 - 5 años 36 61,00 12,40% 47,60% 72,40% 
6 - 7 años 4 6,67 6,31% 0,35% 12,98% 
8 - 10 años 1 1,67 3,24% 0,00% 4,91% 
Cualquier edad  1 1,67 3,24% 0,00% 4,91% 
No venden 1 1,67 3,24% 0,00% 4,91% 
Total 60 100,00 0,00% 100,00% 100,00% 
 
Como se aprecia, 61% de productores realizan la venta de ganado vacuno a la 
edad de 4 a 5 años, el 28,33% lo realizan a la edad de 1 a 3 años y el 6,67 % lo hacen 
a la edad de 6 a 7 años, en este caso las hembras son más vendidas por tener mayor 
edad y ya haber cumplido su ciclo reproductivo y son aprovechadas para su 
rendimiento de carne. 
Lo anterior coincide con Salazar (2014), que menciona que en el distrito de 
Pacaipampa de la provincia de Ayabaca generalmente la edad promedio de la venta 
del ganado vacuno tanto hembra como macho es de 3 a 5 años de edad. 
Lo informado por los propietarios coincide con la encuesta a los comerciantes 
donde uno compra animales mayores de un año, otro mayores de 2 años, un tercero 






4.5.5. Unidad de peso empleada y técnica e instrumentos de medición 
En cuanto a la unidad de peso empleada, se muestra en la Tabla 16 que los 
productores acostumbran a vender el ganado en arrobas antes que en kilogramos. 
 
Tabla 16: Unidad de peso empleada. 
Unidad Productores   Porcentaje I C RMIN RMAX 
Arroba 56 93,33 6,31% 87,02% 99,65% 
Kilogramo 3 5,00 5,51% 0,51% 10,51% 
No venden 1 1,67 3,24% 0,00% 4,91% 
Total 60 100,00 0,00% 100,00% 100,00% 
 
Se aprecia que en la zona de estudio, el 93,33 % de productores, manifiestan 
que la unidad de peso empleada al momento de la venta en las parcelas es la arroba. 
El 5% de productores, cuya unidad de peso es el kilogramo, venden sus animales a 
los comerciantes de los camales de Piura. 
La arroba es una antigua unidad de medida de masa, equivale a un cuarto de 
quintal es decir 25 libras. Expresada en kilogramos su valor va a depender de la zona 
geográfica en donde se emplee, en Perú una arroba equivale a 11,5 Kg al igual que en 
Castilla (España). Pero la unidad de medida que predomina en la venta de ganado 
vacuno en el distrito de Canchaque es de 10 Kg que equivale 1 arroba. 
Salazar (2014), menciona que en el distrito de Santo Domingo la unidad de 
masa de peso de la arroba es menor a los distritos de Chalaco y Pacaipampa. 
En la Tabla 17 se muestran las técnicas e instrumentos de medición utilizadas 






Se observa que en la zona de estudio el pesaje mediante la tasación es el que 
predomina en un 95%, en ningún momento utilizan cinta bovinométrica; y la balanza 
la emplean solo algunos productores (3,33%) que venden su ganado vacuno a los 
comerciantes de los camales de Piura. 
La falta de balanzas en áreas cercanas a las parcelas y la lejanía de los centros 
de acopio originaron la utilización de esta técnica empírica tradicional (tasación). 
 
Tabla 17: Técnicas e instrumentos de medición. 
Técnicas e 
instrumentos 
Productores   Porcentaje I C RMIN RMAX 
Balanza 3 5,00 5,51% 0,51% 10,51% 
Tasación  56 93,33 6,31% 87,02% 99,65% 
No venden 1 1,67 3,24% 0,00% 4,91% 
Total 60 100,00 0,00% 100,00% 100,00% 
 
Salazar (2014), menciona que en el Centro de Acopio el Chorro de Santo 
Domingo se cuenta con balanza, pero aun así no todos la utilizan, y que la mayoría 
siguen determinando el peso mediante tasación. 
 
4.5.6. Peso de venta del ganado vacuno en kilogramos. 
Se presenta en la Tabla 18 el peso de venta del ganado vacuno en este caso 
con el fin de facilitar y agilizar la comprensión del documento se transformaron las 









Tabla 18: Peso de venta del ganado vacuno en kilogramos. 
Peso (Kg) Productores   Porcentaje I C RMIN RMAX 
0 – 99  1 1,67 3,24% 0,00% 4,91% 
100 – 199 49 83,67 9,79% 71,88% 91,46% 
200 – 299 6 10,00 7,59% 2,41% 17,59% 
300 – 399 1 1,67 3,24% 0,00% 4,91% 
400 – 499 1 1,67 3,24% 0,00% 4,91% 
Cualquier peso 1 1,67 3,24% 0,00% 4,91% 
No venden 1 1,67 3,24% 0,00% 4,91% 
Total 60 100.00 0,00% 100,00% 100,00% 
 
Como ya se indicó una arroba equivale a 11,5 Kg, pero en el caso de los 
comerciantes del lugar de estudio una arroba equivale a 10 Kg. 
Se puede observar que el 83,67% de productores venden su ganado vacuno 
con peso entre 100 a 199 Kg, el 10,00 % de productores venden entre 200 a 299 Kg; 
y con cifras inferiores se reportan los demás pesos del ganado. 
Lo anterior coincide con lo manifestado por los comerciantes que compran  
ganado con peso entre 150 a 300 Kg. 
Cabe mencionar que los pesos son referenciales debido a que no existe 
exactitud en cuanto al pesaje. 
 
4.5.7. Lugar de venta del ganado vacuno. 
Se presenta en la Tabla 19 el lugar de venta del ganado vacuno, en donde la 
mayor parte de los productores lo hacen en sus parcelas y otros llevan sus animales a 





Tabla 19: Lugar de venta del ganado vacuno. 
Lugar de venta Productores   Porcentaje I C RMIN RMAX 
Parcela 56 93,33 6,31% 87,02% 99,65% 
Camal 3 5,00 5,51% 0,51% 10,51% 
No venden 1 1,67 3,24% 0,00% 4,91% 
Total 60 100,00 0,00% 100,00% 100,00% 
 
Podemos observar que la mayoría de los productores del distrito de 
Canchaque (93,33%), venden su ganado vacuno en sus parcelas y sólo el 5,00% de 
los productores venden en camal a comerciantes de los camales en este caso en Piura. 
Los comerciantes también coincidieron que compran el ganado directamente 
en las parcelas, para luego venderlos en camales de Piura (Carnes del Norte). 
Salazar (2014), menciona que la mayoría (94%) de los productores de los 
distritos de Chalaco y Pacaipampa venden los vacunos en sus parcelas coincidiendo 
con el estudio realizado en el distrito de Canchaque. En el caso particular del distrito 
de Santo Domingo la venta es diferente, debido a que hace algún tiempo se instaló El 
Chorro, un centro de acopio o campo ferial en el cual los productores de la zona y de 
distritos aledaños asisten los días martes y viernes desde las 8:00 am hasta las 12:00 ó 
1:00 pm para vender su ganado a los acopiadores rurales y a los mayoristas. 
 
4.5.7.1. Transporte del ganado vacuno al punto de venta (camal). 
Como se observó en la Tabla 19 el 6,67% de productores venden 
directamente a los camales de la ciudad de Piura, por lo que tienen que 
transportar al animal en camión. 
Los comerciantes tras comprar en las parcelas, transportan a los animales en 




El transporte difiere a lo observado en Santo Domingo por Salazar 
(2014),donde el 100% de los productores transportan el ganado vacuno a su 
centro de acopio mediante el arreado. De allí se transportan a Morropón 
principalmente  arreando (63,6%),o en camión (el 36,4%). 
 
4.5.7.2. Precio por animal transportado. 
El 6,67% de productores que venden su ganado vacuno a los camales de la 
ciudad de Piura hacen contrato de un camión para el transporte, siendo el 
precio de S/50,00 a S/ 60,00 por animal desde el distrito de Canchaque hasta 
la ciudad de Piura. El mismo precio pagan los comerciantes por transportar 
los vacunos comprados a los productores de la zona de estudio. 
 
4.5.8. Agente de comercialización. 
Se aprecia en la Tabla 20 a los agentes que intervienen en la comercialización 
del ganado vacuno en el distrito de Canchaque. 
 
Tabla 20: Agente de comercialización. 
Agente  Productores   Porcentaje I C RMIN RMAX 
Acopiador 1 1,67 3,24% 0,00% 4,91% 
Minorista 2 3,33 4,54% 0,00% 7,88% 
Mayorista 56 93,33 6,31% 87,02% 99,65% 
No venden 1 1,67 3,24% 0,00% 4,91% 
Total 60 100,00 0,00% 100,00% 100,00% 
 
Se observa que el 93,33% de los productores realizan la venta de su ganado 
vacuno a los comerciantes mayoristas que se encuentra en la zona, como también 
algunos productores lo hacen a los comerciantes mayoristas de los camales de Piura.  
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El 3,33% de los productores realizan también la venta de su ganado vacuno en 
sus parcelas a minoristas locales, y el 1,67% de los productores realizan la venta 
directamente a acopiadores locales. 
Salazar (2014), menciona que la mayor parte de los productores de los 
distritos de Santo Domingo y Pacaipampa, venden sus animales a los acopiadores 
rurales, mientras que en el distrito de Chalaco un 15,3% de los productores venden a 
los mayoristas rurales, y el 1,3% vende directamente a los minoristas, no 
coincidiendo con los resultados del presente estudio ya que un 93,33% de productores 
venden su ganado vacuno a los mayoristas. 
Los productores de zonas rurales del lugar de estudio, mencionaron que 
venden su ganado vacuno a los comerciantes mayoristas locales. Estos 
comerciantesson las personas que van a las diferentes parcelas a comprar los 
animales; cuandotienen una cierta cantidad de ganado los trasladan a las ciudades de 
Piura para vender el lote de animales a mayoristas que se encuentran en los camales o 
centros de acopio. 
Los minoristas localesson las personas que compran ganado vacuno en 
algunas ocasiones para criarlos, como también puede ser para alguna fiesta, evento 
familiar o para reuniones en algún caserío del distrito de Canchaque. 
El acopiador local es la persona a la cual los productores llegan a venderle su 
animal. Este realiza el engorde y posterior sacrificio para la venta de carne en su 
carnicería en Canchaque. 
 
4.5.9. Razones determinantes para realizar la venta del ganado vacuno. 
Se muestra en la tabla 21, las razones por las que el productor realiza la venta 






Tabla 21: Razones determinantes para realizar la venta del ganado vacuno. 
Razones Productores   Porcentaje I C RMIN RMAX 
Urgencias familiares 5 8,33 6,99% 1,34% 15,33% 
Necesidades del hogar 31 51,67 12,64% 39,02% 64,31% 
Saca normal 2 3,33 4,54% 0,00% 7,88% 
Saca forzada 1 1,67 3,24% 0,00% 4,91% 
Escasez de pasto 11 18,33 9,79% 8,54% 28,12% 
Necesidad + escasez pasto 9 15,00 9,04% 5,96% 24,04% 
No venden 1 1,67 3,24% 0,00% 4,91% 
Total 60 100,00 0,00% 100,00% 100,00% 
 
Se observa que en el distrito de Canchaque el 51,67% de los productores 
venden el ganado vacuno por necesidades del hogar, el 18,33% por escasez de pasto,  
mientras el 15% de productores lo hacen por ambas razones a la vez. 
Los productores de la zona de estudio no venden el ganado vacuno de manera 
frecuente como ocurre en las explotaciones ganaderas de la costa y selva, las cuales 
son organizaciones establecidas, que trabajan con el fin de mejorar sus rendimientos 
económicos, según Ordinola (2001). 
A diferencia de Canchaque, Salazar (2014), indica que, en el caso de los 
distritos de Santo Domingo y Chalaco, la saca es normal, factor a considerar debido a 
que el animal ya cumplió su ciclo productivo y reproductivo en el caso de las 









4.5.10. Precio del ganado vacuno en peso vivo 
Se presenta en la Tabla 22 el precio del ganado vacuno en peso vivo. 
 
Tabla 22: Precio del ganado vacuno en peso vivo. 
Precio S/. 
por arroba 
Total % I C RMIN RMAX 
80,00 1 1,67 3,24% 0,00% 4,91% 
90,00 2 3,33 4,54% 0,00% 7,88% 
100,00 53 88,33 8,12% 80,21% 96,46% 
103,50 1 1,67 3,24% 0,00% 4,91% 
115,00 2 3,33 4,54% 0,00% 7,88% 
No venden 1 1,67 3,24% 0,00% 4,91% 
Total  60 100,00 0,00% 100,00% 100,00% 
 
Como se observa en la Tabla 22, a los productores en las zonas rurales les 
pagan entre S/80,00 y S/100,00 por arroba. Existe un 6,67% de productores que 
venden en kilogramos en la ciudad de Piura y les pagan entre S/ 9,00 y S/ 10,00 el 
kilogramo, que al convertirlo en arrobas (11,5 Kg) resultan obteniendo mejores 
precios de venta (S/103,50 y S/115,00). 
El precio pagado al productor depende de muchos factores, como la 
conformación del ganado vacuno, el sexo del animal. Los machos son más 
apreciados debido a que su rendimiento de carcasa es mayor y la calidad de su 
carne ciertamente mejor. El precio por una vaquillona o ternero(a) es menor, 
aunque la diferencia de precios no es sumamente significativa. 
Los comerciantes suelen pagar S/100,00 por arroba, aunque un 
comerciante indicó que paga S/110,00 por arroba en el caso de toros. 
El comerciante suele vender a S/ 10,00 por Kg en caso de hembras y 




Estos datos son importantes para comparar la variación del precio del 
ganado vacuno. Jiménez (1999), manifiesta que las fluctuaciones de los precios del 
ganado vacuno dependen fundamentalmente de que el ganado se encuentre en 
condiciones óptimas de peso y edad, así como del estado sanitario del mismo. 
 
4.5.11. Modalidad de pago. 
Se presenta en la tabla 23 la modalidad de pago que se le hace al productor 
cuando vende su ganado vacuno. 
 
Tabla 23: Modalidad de pago. 
Modalidad de pago Productores   Porcentaje I C RMIN RMAX 
Crédito 2 3,33 4,54% 0,00% 7,88% 
Contado 57 95,00 5,51% 89,49% 100,00% 
No venden 1 1,67 3,24% 0,00% 4,91% 
Total 60 100,00 0,00% 100,00% 100,00% 
 
Se muestra que el 95% de productores venden su ganado vacuno al contado. 
Existe un 3,33% que realizan la venta a crédito por el motivo de que conocen a los 
comerciantes,por ser los mismos que frecuentan las zonas rurales, y los consideran de 
confianza. 
Los comerciantes manifiestan que compran y venden siempre al contado. 
Menciona Salazar (2014), que en los distritos de Santo Domingo y Chalaco, el 
19,8 % y 28,6 % de los productores respectivamente, venden el ganado vacuno al 
crédito, por otro lado la mayoría de productores solo venden al contado para evitar 
problemas y decepciones posteriores. 
Antiguamente en Canchaque los productores realizaban la venta de ganado al 




4.5.12. Índice de estafa. 
Se muestra en la Tabla 24 el índice de estafa de los productores de ganado 
vacuno. 
Tabla 24: Índice de estafa. 
Índice de estafa Productores   Porcentaje I C RMIN RMAX 
Si 2 3,33 4,54% 0,00% 7,88% 
No 57 95,00 5,51% 89.49% 100,00% 
No venden 1 1,67 3,24% 0,00% 4,91% 
Total 60 100,00 0,00% 100,00% 100,00% 
 
El 95% de productores manifiestan no haber sido estafados en el pago. Un 
grupo minoritario de productores (3,33%), indican que han sido víctimas de estafa 
por algunos comerciantes al vender su ganado vacuno sobre todo al recibir billetes 
falsos por parte de los comerciantes. Las estafas referidas no son de la actualidad. 
Salazar (2014), menciona que en el distrito de Chalaco si ha habido un mayor 
índice de estafa a los productores. Manifiesta que el 36,3% han sido timados por los 
negociantes de ganado vacuno. 
 
4.5.13. Fuentes de información del precio. 
Se muestra en la Tabla 25 las fuentes de información del precio del ganado 









Tabla 25: Fuentes de información del precio. 
Fuentes de información Productores Porcentaje I C RMIN RMAX 
Comerciantes 44 73,33 11,19% 62,14% 84,52% 
Noticias  3 5,00 5,51% 0,00% 10,51% 
Entre productores 10 16,67 9,43% 7,24% 26,10% 
Camales 2 3,33 4,54% 0,00% 7,88% 
No venden 1 1,67 3,24% 0,00% 4,91% 
Total 60 100,00 0,00% 100,00% 100,00% 
 
Se observa queen las zonas rurales del distrito de Canchaque el 73,33% de los 
productores, obtienen información sobre los precios de venta del ganado vacuno por 
medio de los mismos comerciantes, como también el 16,67% se preguntan entre 
productores de la zona y con cifras inferiores se reportan las demás fuentes de 
información. 
El 3,33% de productores obtienen información en los camales o centros de 
acopio cercanos en la ciudad de Piura y Chiclayo. 
Los productores realizan la comercialización de ganado vacuno generalmente 
en sus parcelas, son pocos los productores que llevan directamente a los camales de la 
ciudad de Piura, ya que la falta de una estructura de costos impide a los productores la 
determinación de la rentabilidad o beneficio económico resultante de la 





4.6. ALTERNATIVAS PARA LA COMERCIALIZACIÓN DE GANADO BOVINO 
Teniendo en cuenta la realidad y conociendo las cadenas de comercialización se 
proponen las siguientes alternativas: 
 
 Promover asociaciones entre los productores del distrito de Canchaque, para 
que entre ellos se organicen y puedan solicitar y acceder a capacitaciones por 
medio de Organizaciones no Gubernamentales (ONGs), instituciones como el 
Ministerio de Agricultura, Universidad Nacional de Piura y Municipalidad 
Distrital de Canchaque. 
 
 Gestionar la realización de ferias agropecuarias, para que los productores de las 
zonas rurales y distritos aledaños tengan más oportunidades de comercializar su 
ganado. 
 
 Proponer proyectos integrales para los caseríos con el fin de dinamizar la 
comercialización del ganado vacuno y gestionar entidades de extensión 
pecuaria para enseñar a los productores a estructurar costos de producción.   
 
 Desarrollar un negocio rural rentable a través del engorde técnico y 











 La producción ganadera en el Distrito de Canchaque mayormente está dirigida por 
el padre de familia para crianzas de 10 a 15 bovinos cruzados, alimentados con 
pasto cultivado y cuidados sanitarios suficientes. 
 
 La comercialización se realiza en la parcela del productor directamente con el 
mayorista, prefiriéndose animales machos cruzados, entre 3 a 5 años, con peso 
estimado por tasación entre 10 a 20 arrobas. La venta se realiza al contado, dos 
veces al año y principalmente por necesidad en el hogar. 
 
 Las alternativas para mejorar la comercialización de ganado bovino en el distrito 
de Canchaque incluyen la asociatividad de los productores, la creación de un 
centro de acopio de ganado, así como la formulación de proyectos integrales y de 
engorde de ganado. 
 
 Existe la necesidad de mejorar la crianza e incentivar la comercialización del 










 Promover la asociatividad entre los productores del distrito de Canchaque, para 
que entre ellos puedan solicitar y acceder a capacitaciones. 
 
 Gestionar la realización de ferias agropecuarias en el distrito, que con el tiempo 
se convierta en un campo ferial permanente. 
 
 Proponer proyectos integrales con el fin de dinamizar la comercialización del 
ganado vacuno.   
 
 Desarrollar un negocio deengorde técnico y comercialización de ganado vacuno 













La investigación se realizó en el distrito de Canchaque, durante los meses de abril y 
mayo de 2017. Tuvo como objetivo determinar la comercialización del ganado vacuno en 
dicho distrito. Para tal fin se encuestaron a 60 productores de 16 caseríos de las 4 zonas o 
centros poblados del distrito de Canchaque, provincia de Huancabamba, en el departamento 
de Piura. Al evaluar la realidad ganadera se observó que el mayor porcentaje de 
productores es del género masculino (68,33%), el grado de instrucción de los productores 
mayormente es secundaria completa para el género femenino (36,84%), la crianza está a 
cargo del padre de familia principalmente (63,33%), la cantidad de bovinos por familia es 
de 10 a 15 cabezas (30%), de preferencia cruzados (55%), la alimentación es a base de 
pasto cultivado(80%), realizan vacunaciones (98,33%), a cargo del SENASA en convenio 
con la Municipalidad Distrital (67,67%); el 85% de productores aplican tratamientos, 
utilizando mayormente antiparasitarios(43,44%). Respecto a la evaluación de la cadena de 
comercialización del ganado vacuno, se encontró que el 45% de los productores realizan 
ventas dos veces por año, las razas que se venden son vacunos cruzados (50%), 
mayormente machos (63,33%), con edad entre 3 a 5 años (61%), la unidad de peso 
empleada es la arroba (93,33%), y el peso se calcula por tasación (95%), siendo el peso de 
venta de 100 a 199 Kg (83,67%); el 91,67% de productores venden en la misma parcela, 
directamente a los mayoristas (93,33%), mayormente por necesidad del hogar (51,67%); el 
83,33% recibe S/ 100,00 por arroba, la modalidad de pago es al contado (95%), sin índice 
de estafa (95%); la fuente de información de precio lo obtienen los productores de los 
mismos comerciantes(73,33%). Se propone alternativas para la mejora de la 
comercialización del ganado vacuno en el distrito de Canchaque, como la asociatividad de 
los productores, la creación de un centro de acopio de ganado, así como la formulación de 
proyectos integrales y de engorde de ganado. 
 






The research was carried out in the district of Canchaque during the months of April 
and May 2017. It aimed to determine the commercialization of cattle in said district. To that 
end, 60 producers from 16 hamlets of the 4 zones or populated centers of the district of 
Canchaque, province of Huancabamba, in the department of Piura. When evaluating 
livestock reality, it was observed that the highest percentage of producers is male (68.33%), 
the level of education of producers is mostly complete secondary for the female gender 
(36.84%), the aging is (63.33%), the number of cattle per family is 10 to 15 heads (30%), 
preferably crossed (55%), the feeding is based on cultivated pasture (80%). , carry out 
vaccinations (98.33%), by SENASA in agreement with the District Municipality (67.67%); 
85% of producers apply treatments, mostly using antiparasitics (43.44%). Regarding the 
evaluation of the marketing chain of cattle, 45% of the producers were sold twice a year, 
the breeds sold were crossbred cattle (50%), mostly male (63.33%), , with age between 3 to 
5 years (61%), the unit of weight used is arroba (93.33%), and the weight is calculated by 
appraisal (95%), the selling weight being 100 to 199 kg (83.67%); 91.67% of producers sell 
on the same plot, directly to the wholesalers (93.33%), mainly due to the need of the 
household (51.67%); 83.33% receive S / 100.00 per arroba, the mode of payment is cash 
(95%), with no fraud rate (95%); the source of price information is obtained by the 
producers of the same traders (73.33%). It proposes alternatives for the improvement of the 
commercialization of cattle in the district of Canchaque, as the associativity of the 
producers, the creation of a center of stock of cattle, as well as the formulation of integral 
projects and fattening cattle. 
 








1. ALTIERI,N. (2000) Agro ecología: teoría y práctica para una agricultura sustentable. 
México, D.F. Ed. PNUMA. 
 
2. ARRIAGA, J., ESPINOZA, O., ALBARRÁN, P., y CASTELÁN, O. (2000) 
Análisiseconómico de un módulo demostrativo de producción de leche en pastoreo 
parasistemas campesinos. En XXXVI Reunión de Investigación Pecuaria, 
Hermosillo, Sonora. pp. 304. 
 
3. BRUNETT, P. (2009) Contribución a la evaluación de la sustentabilidad; estudio de 
caso dos agro ecosistemas campesinos de maíz y leche del valle de Toluca. Tesis 
doctorales de Economía. Disponible en: www.eumed.net/tesis-
doctorales/2009/lbp/Ganaderia%20y%20economia%20campesina.htm 
 
4. CANALES, E. (1991) Carta Ganadera N°341. IN Boletín Peruano de importaciones. 
Ed. Vernal. Lima – Perú. 4 Pág. 
 
5. COSCIA, A. (1978) Comercialización de productores Agropecuarios, Editorial 
Hemisferio Sur, Buenos Aires – Argentina. 
 
6. DELGADO, A. y GARCÍA, C. (2016) El ganado vacuno criollo: fuente importante 
de carne en el Perú. Artículo práctica privada. Clínica de animales, Facultad de 
Medicina Veterinaria, Universidad Nacional Mayor de San Marcos, Lima. Disponible 
en: http://www.actualidadganadera.com/articulos/el-ganado-vacuno-criollo.html 
 
7. FUJIMORI, A. (1985) “Futuro agropecuario del país” IN ovonoticias. Ed. Rebles 
S.R.L. Lima – Perú. 58 Pág. 
48 
 
8. INSTITUTO NACIONAL DE ESTADÍSTICA E INFORMÁTICA – INEI. (2012) 
IV Censo Nacional Agropecuario 2012. Resultados preliminares, Punto δ Grafía 
S.A.C. – Perú. 
 
9. JARAMILLO, C y MARTÍNEZ, J. (2010). Epidemiologia veterinaria. Editorial 
manual moderno. México. Pág. 198.  
 
10. JIMENEZ, L. 1999. “Canales de comercialización del ganado vacuno en los distritos 
de Santo Domingo, Chalaco y Santa Catalina de Mossa, provincia de Morropón. 
Perú. 
 
11. MATTO, E. (1991) Programa Nacional de Sanidad Animal. Instituto Interamericano 
de Cooperación para la Agricultura. Lima, Perú 
 
12. MENDOZA, G. (1995) Modelo de gestión participativa de la Municipalidad Distrital 
de Chalaco, Revista de aporte al Desarrollo del Distrito. 
 
13. MUNICIPALIDAD DISTRITAL DE CANCHAQUE - MDC. (2016) Distrito de 
Canchaque, Capital Turística de la Región Piura, 22 jul 2016.  Disponible 
en:http://www.municanchaque.gob.pe 
 
14. ORDINOLA, J. (2001) Potencialidades productivas y competitivas de la economía 
andina. Un estudio sobre la Provincia de Huancabamba, Piura – Perú. 
 
15. ORGANIZACIÓN DE LAS NACIONES UNIDAS PARA LA ALIMENTACIÓN Y 
LA AGRICULTURA – FAO. (1989) Análisis integral de los factores que intervienen 
en los Sistemas de Producción Ganadera. Santiago de Chile, Oficina Regional para 






16. RAMOS, N. (1990) Economía Campesina de Santa Catalina de Mossa, Provincia de 
Morropón – Piura. Editorial U.N.P. – Perú.  
 
17. RONDON, A. (1991) La liberad del comercio agropecuario en el grupo Andino. IN 
Curso básico de Comercialización Agropecuaria Centro Nacional de Capacitación e 
Investigación para la Reforma Agraria. Resumen Curso N° 5, Lima – Perú. 14 Pág. 
 
18. SALAZAR, D. (2014) “Estudio de la comercialización del ganado vacuno de los 
Distritos de Santo Domingo, Chalaco y Pacaipampa”. Tesis Facultad de Zootecnia, 
U.N.P. Piura – Perú. 75 Pág.  
 
19. SEMINARIO, A. (1989) Comercialización de la carne de vacuno en la Provincia de 
Piura. problemáticas y alternativas de solución, Tesis Facultad de Economía. U.N.P. 
Piura – Perú. 131 pág. 
 
20. SOTO, I. y BACHTOLD, E. (1988). Panorama de la ganadería mexicana: aspectos 
estructurales, México D.F., SEP. 
 








































ANEXO 01. UBICACIÓN GEOGRÁFICA DEL DISTRITO DE CANCHAQUE – PROVINCIA DE HUANCABAMBA 
52 
 
ANEXO 02. FORMATOS DE ENCUESTA 
 
ENCUESTA PARA PRODUCTORES Y COMERCIALIZACIÓN. 
 
I. DATOS GENERALES 










2.4. Grado de instrucción:………………………………………………….. 
 
III. DATOS DE LA ACTIVIDAD PECUARIA 
3.1. ¿Qué cantidad de ganado vacuno posee? 
A) 1 a 5        B) 5 a 10        C) 10 a 15        D) 15 a 20        E) Más de 20 
 
3.2. En su mayoría, ¿Qué razas de ganado vacuno posee? 
A) Criollo        B) Cruzado        C) Ambas 
 
3.3. La alimentación de su ganado es en base a: 
A) Pasto cultivado        B) Pasto natural        C) Concentrado        D) Forraje 
E) Rastrojos de cosecha        F) Subproductos Industriales        G) Mixto 
 
3.4. ¿Su ganado es vacunado contra alguna enfermedad?     A) SI        B) NO 
3.4.1. Si la respuesta fue SI, ¿Quién se hace cargo de las vacunaciones? 




3.5. ¿Los vacunos reciben algún tipo de tratamiento durante su crianza? 
A) SI        B)NO 
 
3.5.1. Si la respuesta fue SI, ¿Cuáles son estos tratamientos? 
A) Antiparasitarios        B) Golpes vitamínicos        C) Reconstituyentes 
D) Promotores de Producción 
 
3.6. ¿Quién es la persona encargada de la crianza del ganado vacuno? 
A) Padre        B) Madre        B) Hijos        D) Familia indirecta         
 E) Personal contratado 
 
IV. DATOS DE LA COMERCIALIZACIÓN DEL GANADO VACUNO 
 
4.1. ¿Durante el año cuantas ventas de ganado vacuno realiza?............................. 
 
4.2. Mayormente, ¿Qué razas son las que más vende? 
A) Criollo        B) Cruzado        C)Ambas 
 
4.3. Generalmente vende ganado:     A) Hembra        B) Macho 
 
4.4. ¿A qué edad vende el ganado vacuno? 
A) 1 a 3años    B)3 a 5años    C)5 a 7años   D)7 a 10años   E)Más de 10años 
 
4.5. El peso que toma de referencia al momento de venta es:………………… 
 
4.6. ¿Cómo calcula el peso de venta? 
A) Balanza        B) Tasación        C) Cinta Bovinométrica 
 
4.7. ¿Cuál es el peso de venta de sus animales?................................................ 
 
4.8. ¿En qué lugar vende su ganado? 




4.8.1. Si el ganado no se vende en la PARCELA, ¿Cómo transporta los vacunos al 
punto de venta? 
A) Arreo        B) Camión 
 
4.8.1.1.Si la respuesta fue ARREO, ¿Quién es el encargado de llevar el ganado? 
A) Productor  B)Hijos  C)Familiares indirectos  D)Arreadores contratados 
 
4.8.2. ¿Cuánto paga por animal transportado?.................................................... 
 
4.9. ¿A quien vende su ganado?........................................................................... 
 
4.9.1. Esta persona es:  A) Acopiador        B) Mayorista        C) Minorista 
 
4.10. ¿Por qué razón vende su ganado? 
A) Urgencias familiares        B) Necesidades del hogar        C) Saca normal     
D)  Saca forzada        E) Escasez de pastos 
 
4.11. ¿Cuánto dinero recibe por la venta?.............................................................. 
 
4.12. La modalidad de pago del ganado vacuno por la venta es: 
A) Crédito        B) Contado        C) Trueque 
 
4.12.1. Si la respuesta fue CRÉDITO, ¿En cuánto tiempo se realiza la cancelación 
total del monto? 
A) 1 semana     B) 2 semanas     C) 3 semanas     D) 1 mes     E) Mas de 1 mes 
 
4.13. ¿Alguna vez ha sido estafado por algún comerciante?   A) SI     B) NO 
 








ENCUESTA PARA ACOPIADORES, MAYORISTAS Y MINORISTAS 
 
I. DATOS GENERALES 










2.4. Grado de instrucción:………………………………………………….. 
 
III. DATOS DE LA COMERCIALIZACIÓN 
A. COMPRA 
1.1. ¿A quién compra el ganado? 
A) Productor        B) Acopiador        C) Mayorista        D) Minorista 
 
1.2. Generalmente compra ganado:   A) Hembra     B) Machos 
 
1.3. ¿Cuál es el peso con el que mayormente compra el ganado?.......................... 
1.4. ¿De qué edad compra ganado?....................................................................... 
1.5. ¿Qué precio paga al momento de la compra?................................................. 
1.6. ¿Al momento de la compra exige algún documento?    A) SI        B)NO 
 
Si la respuesta fue SI, ¿Cuáles ese documento?...................................................... 
 
1.7. ¿En qué lugar compra el ganado? 






1.8. ¿A quién vende el ganado?............................................................................. 
1.8.1. Esta persona es:………………………………………………………… 
 
1.9. ¿Cuál es el precio de venta?............................................................................. 
1.10. ¿Al momento de la venta entrega algún documento?...................................... 
1.11. ¿En qué lugar vende el ganado?..................................................................... 
 
1.12. ¿Cómo transporta el ganado del lugar de compra hasta el lugar de venta? 
A) Arreo         B) Camión 
 
Si la respuesta anterior fue ARREO, ¿Quién es el encargado de llevar el ganado? 
A) Comerciantes     B) Hijos     C) Familias indirectas     D) Arreadores contratados 
 
1.13. ¿Cuánto paga por animal transportado?............................................................. 
 
1.14. ¿Cuánto tiempo dura el viaje hasta que el ganado llegue al siguiente destino? 
 
A) 1-5 horas  B) 5-10 horas  C) 10-15 horas  D)15-20 horas  E) 1-2 días  F) 2-3 días 
 
1.15. ¿Paga algún derecho por transporte del ganado?      A) SI        B) NO 
 












ANEXO 03.EVIDENCIAS FOTOGRÁFICAS 
 

















Visita a productor en su parcela para la aplicación de encuesta 
 
 
